
 

 

 

 

 

 

 

Iran J. Insur. Res., 2(2): 108-120, Spring 2013, Serial #4 

 

  

 

Iranian Journal of Insurance Research 
(IJIR) 

 

Homepage: https://ijir.irc.ac.ir/?lang=en 

 

 

 

 

ORIGINAL RESEARCH PAPER 
 

Evaluation of the feasibility of bancassurance models according to experts' 
comments 

 
S. Beik Mohammadi1,*, E. Abasi2, A. Daghighi Asli3 

 

1 Department of Business Management, Islamic Azad University, Science and Research Branch, Tehran, Iran 
2 Department of Management, Faculty of Social Sciences and Economics, Alzahra University, Tehran, Iran 
3 Department of Business Management, Islamic Azad University, Central Tehran Branch, Tehran, Iran 
 
ARTICLE INFO  ABSTRACT 

 

Article History 

Received: 03  April  2012 
Revised: 14 May 2012 
Accepted: 26 November 2012 
 
 
 
Keywords 
Bancassurance; Feasibility; 

Analytical Hierarchy Process; 

Bilateral Cooperation 

Agreement. 

The purpose of this article is to propose a practical model for insurance-

bank companies in Iran. For this purpose, by examining successful 

companies in the world, four common insurance-bank models are 

examined, and the tools for the feasibility of implementing these models 

have been surveyed using the TELOS method. Also, the three components 

of types of products, service provision and the bank's income method have 

also been investigated for each of the models. The data analysis method is 

the Analytical Hierarchy Process (AHP) and its tool is Expert Choice 

software. The results show that from the point of view of experts, the 

bilateral cooperation contract model between bank and insurance is a 

suitable model for insurance-bank companies in Iran. According to experts, 

in this model, it is better to offer non-life and banking related products as a 

group with the market of bank employees and insurance policyholders. In 

this model, the income bank is involved in the commission of the issued 

insurance policies. 
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منظور  با  نیا یاست. برا رانیبانک در ا -مهیب یهاجهت شرکت یکاربرد یالگو شنهادیمقاله، پ نیهدف ا

بانک استخراج شده و از کارشناسان در مورد  -مهیموفق در جهان، چهار مدل متداول ب یهاشرکت یبررس

سه مؤلفه نوع  نینبه عمل آمده است. همچ ینظرسنج  TELOSها به روش مدل نیا یاجرا یسنجامکان

قرار گرفته  یها مورد بررساز مدل کیهر  یبرا زیبانک ن یمحصولات، نحوه عرضه خدمات و روش درآمد

 Expertافزار( و ابزار آن، نرمAHP) یسلسله مراتب لیتحل ندیها فراداده لیوتحلهیاست. روش تجز

Choice بانک و  نیدو جانبه ب یهمکار ردادخبرگان، مدل قرا دگاهیکه از د دهدینشان م جیاست. نتا

مدل بهتر است  نیاست. طبق نظر خبرگان در ا رانیر ابانک د -مهیب یهامناسب جهت شرکت یمدل مه،یب

کارمندان بانک و فروش  یابیبا بازار یبه صورت گروه یو مرتبط بانک یرزندگیو غ یمحصولات زندگ

صادرشده  یهانامهمهیشراکت در کارمزد ب قیطر ازمدل  نیعرضه شود. درآمد بانک در ا مهیب ندگانینما

 است.
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 مقدمه

های گذشته در کشورهای اروپایی بسیار مورد توجه واقع شده است. این همکاری ساختار صنایع و ها و مؤسسات بیمه در سالهمکاری بانک

وستد و تغییرات داد توانند این دگرگونی را نادیده بگیرند. تاریخ، فرهنگ، تجاربهای بیمه نمیها و شرکتدهد و بانکاقتصاد را تغییر می

بانک نقش مؤثری دارند. وجود یک محیط   -پیرامون محیطی و قوانین و مقررات همگی در تصمیمات مدیران درباره چگونگی برخورد با بیمه

ها و بانک های بیمه توسطتوان گفت که آزادی مقررات در زمینه مالکیت شرکتبانک بسیار اهمیت دارد. می -کننده برای توسعه  بیمهحمایت

 Korhonen, hoshinen and).شودبانک محسوب می -شرط لازم برای پیشرفت بیمهفروش محصولات بیمه از طریق شعب بانک پیش

voutilanien, 2006)  
ن صورت تری را به مشتریان خود عرضه کنند. در ایها خدمات بیشتر و محصولات متنوعها این است که بانکبانک -پایه و اساس ایجاد بیمه

بینی العمل دریافت کنند یا اینکه در سود حاصله از فروش بیمه سهیم شوند یا نقشی شبیه موجر داشته باشند. پیشتوانند یا حقها میبانک

 ,Staikouras and Dickinson)های آتی برسددر سال %51، به 2000در سال  %76ها از شده است که عوامل فروش سنتی شرکت

2005). 

از تجارت  %6و  %14ها بتوانند به صورت بالقوه میزان رود در طی دو سال آینده بانکهای محدودکننده در آسیا انتظار مینظارتباوجود 

 .(1383 پیکارجو،(بیمه زندگی و غیرزندگی در آسیا را انجام دهند 

بانک  -بحران بازار پولی به بازارهای سرمایه است. بیمهها جذب نقدینگی از طریق بازارهای پولی و هدایت آن در شرایط بانک -هدف از بیمه

 ,Korhonen)شودای میباعث تمرکز بر روی عرضه محصولات ترکیبی مالی  و افزایش نیروهای ماهر در هر دو زمینه امور بانکی و بیمه

Koshinen and Voutilanien, 2006) های در مراحل نخستین است. تجربهحال یکپارچگی ارائه خدمات مالی در ایران هنوز . بااین

 های پارسیان، سامان، اقتصاد نوین و ملت در حال انجام است.ای در شعب بانکی از جمله بانکمحدودی در عرضه خدمات بیمه

رایی بالقوه کلی به اهمیت کاطوربانک در کشور نیازمند مطالعات بیشتر است. در مطالعات گذشته تنها به -های بیمهبنابراین گسترش شرکت

سنجی آنها در ایران نشده است. لذا این بانک یا امکان -بانک اشاره شده و هیچ اقدامی جهت ارائه الگوی مناسب بیمه -های  بیمهشرکت

کار ههای مربوطه بشده توسط شرکتتواند خلاء مذکور را پر کند، تا در صورت تأیید کارشناسان مرتبط با این صنعت، الگوی ارائهتحقیق می

بانک موفق مانند سایر کشورهای جهان در ایران برداشته شود. در این تحقیق هدف  -های نخستین در استقرار صنعت بیمهگرفته شود و گام

 بانک در ایران ارائه دهیم. -سنجی بیمهاین است که با استفاده از نظرات خبرگان این امر، الگویی مناسب از طریق  امکان

 

 پژوهش مروری بر پیشینه

های مشترک، سرمایههای مالکیتها نهادهایی هستند  که به صورت  مدلبانک -طورکلی، بیمهبانک وجود دارد. به -تعاریف مختلفی از بیمه

های سنتی دهند. در مدلای و بانکی را  ارائه میشوند و در قالب آن انواع خدمات بیمهگذاری مشترک یا قراردادهای مشترک  تشکیل می

دار عمده شرکت بیمه است و مدیر عامل را ای هستند و اصولاً در آنها بانک به عنوان سهامکننده خدمات بیمهها عرضهبانک، شعب بانک -بیمه

ای ها ضمن ارائه انواع خدمات بیمههای پیشرفته، شعب بانککند. اما در مدلهای خود را در شرکت بیمه دیکته میمنصوب کرده و برنامه

دور و خسارت(، نظارت بر شعب بیمه درجه دو به پایین و مدیریت بر فعالیت شبکه نمایندگان حقیقی و شعب دیگر بانک را نیز انجام می)ص

 .(CMI, 2003)بانک با هم تفاوت دارند -های فعالیت بیمهطورکلی برحسب  شکل همکاری و وابستگی مالکیتی مدلدهد. به
ها هایی وجود دارند که دارای ماهیت مستقلی از بانکبانک-اما بیمه .ها نیستتقل از مؤسسات بیمه و بانکبانک لزوماً یک شرکت مس -بیمه

در آمریکا، فرانسه و آلمان فعالیت  1935 -1970های هایی موفق از این موارد در اوایل قرن بیستم و در طی سالها هستند. نمونهو بیمه

های تجاری، ایجاد پیچیدگی در نظارت پذیری مدیریتی، تداخل تخصصی مجموعهنک سبب کاهش انعطافبا -داشتند. این گونه نهادهای بیمه

رواج یافتند.  1های  هلدینگیرو قراردادهای مشترک و مالکیتگردید. ازاینسازی پرتفوی میبر عملکرد مجموعه و ایجاد مشکلات در متقارن

دار عمده یک بانک هستند )پیکارجو، دقیقی های بیمه که مالک یا سهامیک شرکت بیمه، شرکتدار عمده هایی با مالکیت کامل یا سهامبانک

 (.1389 زاده،اصلی و حسن

ای غیر زندگی، محصولات ترکیبی زندگی های زندگی ساده و محصولات بیمهها علاوه بر عرضه بیمهبانک مانند فرانسه، بانک -در کشورهای دارای بیمه
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اجتماعی،  -بانک به محیط خاص اقتصادی -اند. ساختار بیمههای بانکی است، مورد توجه قرار دادهمانند محصولاتی که در ارتباط با وامو غیرزندگی را 

برخی از  توان ازبانک می-کننده بستگی دارد. در تعریف الگوهای بیمهفرهنگی و قانونی بازار میزبان و همچنین زیرساختارهای آن بازار و نیازهای  مصرف

 :(Fields, Kolari and Fraser, 2007) ها نام بردویژگی

 

 از نظر مالکیت -
 قل بوده و وابستگی به غیر ندارد؛بانک مست -فعالیت به صورت یک سازمان یکپارچه: یعنی مالکیت بیمه 

 داران حقوقی و یک شرکت بیمه است؛گذاری مشترک که میان سهاممالکیت براساس سرمایه 

 مادر است و در جهت  منافع آن حرکت میبانک یک شرکت وابسته به یک شرکت  -که در آن بیمه 1های تابعهمالکیت براساس شرکت

 کند.

 
 های فروشاز نظر شبکه -

  ذ بخشی از درآمد آنها توسط بانک؛شعب بانک و اخاستقرار نمایندگان بیمه در 

 دریافتی،  بیمهفروشد و متناسب با حقگران میخواهد به وکالت از همه بیمهای را که مشتری مینامهبانک به عنوان یک کارگزار هر بیمه

 گیرد؛کارمزد می

 ؛گیرددریافتی کارمزد می بیمهو متناسب با حقنامه دارد بانک، کد نمایندگی از شرکت بیمه گرفته و حق صدور بیمه 

 های خودپرداز، پست مستقیم(ها )اینترنت، دستگاهفروش از طریق ترکیبی از شبکه. 
 

 از نظر نوع محصولات -
 ؛گذاری در بانکارائه محصولات ساده بیمه برای سپرده 

  ؛زندگی اعتباریارائه محصولات ترکیبی بیمه با محصولات بانکی مانند بیمه 

 ؛محصولات مشاوره بیمه باتوجه به نیاز مشتریان 

 شده متناسب با نیاز مشتریانهای  بیمه طراحیبسته. 

 Korhnon and)بانک قابل توجه است زیرا دارای امتیاز معافیت مالیاتی است  -های آماری بیمهتحلیلوبیمه زندگی در اکثر تجزیه

Voutilainen, 2006). 

 های مذکور پرداختیم.بانک به مقایسه ویژگی -یافته بیمهبین الگوهای سنتی و توسعه 1جدول در 

 
 بانک -یافته بیمهمقایسه الگوهای سنتی و توسعه :1جدول

 راهبردهای جایگزین بانک -الگوی معمول بیمه بانک -ویژگی بیمه

 مالکیت

بانک، عموماً شامل  -آمیز بیمهتجربیات موفقیت

ای کننده محصولات بیمهپیوندهای مالکیتی و یک تأمین

 است.

تأکید کمتر بر پیوند مالکیتی )تنها در زمینه توزیع(، که تلویحاً به 

 ای است.کننده محصولات بیمهمعنی وجود چندین تأمین

 هم مشتریان بانک و هم مشتریان عادی مشتریان بانک مشتریان

 هاشبکه
شبکه است که یا کارمندان بانک بیشتر متمرکز بر یک 

 هستند یا نمایندگان بیمه

های متعدد شامل اینترنت، بازاریابی مستقیم، بازاریابی در محل شبکه

 کار و غیره

 تر و نیز محصولات بیمه غیرزندگیمحصولات بیمه زندگی پیچیده عمدتاً محصولات ساده بیمه زندگی محصولات

 (1387)عبدالمهدی و محمدی، 
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 %100تواند از صفر تا های مالی و  ترکیب عملیاتی. مالکیت مالی میاند از: میزان کنترلبانک عبارت -دو متغیر مهم در انتخاب ساختار بیمه

فروشی یکپارچه مدیریت شود بانکداری باشد یا به عنوان یک خردهتواند کاملاً مستقل از واحد که فعالیت شرکت  بیمه میحالیباشد. در

(Staikouras and Nurallah, 2007)اند از:. با توجه به این متغیرها الگوهای موجود عبارت 

ت. اما مثلاً در تر اسای بزرگسازی درآمدها و مبنای سرمایهگری و بانکداری که باعث تنوعهای بیمهیک سازمان مالی برای ترکیب فعالیت -

پذیری، عدم نیاز به تغییر در ساختار، افزایی عملیاتی ندارد. مزایای این مدل، ساده بودن و برگشتگونه همخصوص فروش متقاطع، هیچ

 .(Bergendal, 1995)ها و افزایش رقابت آنهاست ها و بیمهاستقلال بانک

فروشد؛ البته این مدل پارچه شده و محصولات آن را عمدتاً به مشتریان گروهی میکه کاملاً با بانک در سطح عملیاتی یکیک شرکت بیمه  -

 انعطاف بسیار کمی دارد.

شود  و همراه با  گذاری مشترک بین یک بانک و یک شرکت بیمه، در این حالت  فروش متقاطع به مشتریان شریک انجام مییک سرمایه -

 اقتصادی است.افزایی در نیروی انسانی و دانش و رشد هم

انحصاری یا  نامهاست و به صورت یک توافق 2003در سال  1ترین مدل ساختاری از نظر تحقیقات فایناکوردتوزیع که رایج نامهتوافق -

 (Staikouras, 2006)غیرانحصاری برای فروش محصولات شرکت بیمه به مشتریان بانک است 

بانک به محیط نظارتی، قانونی و فرهنگی خاص جمعیت هر کشور بستگی دارد. هیچ مدل واحدی  -انتخاب یک مدل مناسب برای بیمه

ای مدل انتخابی باشد بانک  باید با توجه به کارایی عملیاتی و هزینه -نیست که برای تمام شرایط مناسب باشد. آزادی انتخاب در مدل  بیمه
(Kamakura et al., 2003)  

 (:1389زاده، اصلی و حسنشود )پیکارجو، دقیقیصورت زیر  مطرح میبانک به -چهار مدل متداول بیمه

های نامهتنها بیمه ای یاتوانند انواع خدمات بیمهدار عمده شرکت بیمه است که در آن شعب بانک میدر این مدل، بانک سهام :1مدل

 .دهندند دفاتر نمایندگی بیمه دارند و به مشتریان بانک خدمات میانفرادی را عرضه کنند و نقشی مان

ای نظارت دارند. شعب بانک دار عمده بانک است که در آن شعب بانک بر شبکه فروش منطقهدر این مدل شرکت بیمه، سهام :2مدل

کنند در این الگو شعب بیمه بر نمایندگان فعالیت میهای مرتبط با مشتریان، شعب بانک توانند جانشین شعب بیمه باشند و در زمینه بیمهمی

 ها  نظارت دارند.حقوقی و شعب بانک

در این مدل بانک و شرکت بیمه دارای قرارداد همکاری یک جانبه هستند که در آن شعب بانک مانند دفاتر نمایندگی بیمه هستند  :3مدل 

کنند. در این مدل شعب بیمه بر نمایندگان حقوقی و و بر شبکه فروش محلی نظارت دارند و در زمینه بیمه مرتبط با مشتریان بانک فعالیت می

 ظارت دارند.ها نشعب بانک

ای نظارت در این مدل بانک و شرکت  بیمه دارای قرارداد همکاری دو جانبه هستند. شعب بانک بر شبکه فروش محلی و منطقه :4مدل 

بیمه کنند. در این مدل شعب های مرتبط با مشتریان بانک و غیر بانکی فعالیت میتوانند جانشین شعب بیمه باشند و در زمینه بیمهدارند و می

های حقیقی و حقوقی نیز کنند. در این مدل نمایندگیشعب بانک نظارت دارند و برخی خدمات بانکی را نیز عرضه می بر نمایندگان حقوقی و

 مالی فعال باشند.های گریتوانند در عرضه برخی خدمات بانکی و واسطهمی

نادر است و در سطح پیشرفته، مدل سوم و به خصوص چهارم اجرا شود، مدل دوم بسیار مدل اول به صورت سنتی اجرا می جهان در

ها نیز، بیمه بانک -زندگی است که مزیت عمده آن، معافیت مالیاتی است، برای بسیاری از بیمه بانک، بیمه -شود. محصول اصلی بیمهمی

 غیرزندگی به عنوان یک محصول مالی برای افزایش سهم بازار و وفاداری مشتریان است.

 .پردازیمهای درونی آنها میبانک و برخی مؤلفه -های گذشته در مورد الگوهای بیمهدر ادامه مقاله به نتایج تحقیقات کارشناسان در پژوهش

کردند. حادثه ( است به صورت پیشرفته استفاده می1دار عمده بیمه )مدلبانک از مدلی که بانک، سهام -اکثر کشورهای پیشرفته در بیمه

های سازی مدل( گردید. پیاده4سپتامبر باعث تغییر در قوانین نظارت فعالیت نهادهای جدید به صورت قراردادهای همکاری دو جانبه )مدل 11

بانک در ایران به صورت نهاد یکپارچه به دلیل وجود دو نهاد نظارتی مجزا )بیمه مرکزی ج.ا.ا و بانک مرکزی( وجود ندارد. مدلی که  -بیمه

های یکپارچه جهانی پیشرفته، شود. تنها راه تغییر و پیوستن به مدلدار عمده بیمه است به صورت سنتی در ایران مشاهده  میهامبانک، س

ها هایی با نظارت این هلدینگبانک -های مالی و بیمهشود روند جهانی، حرکت به سمت ایجاد هلدینگهاست. بیان میتغییر در مالکیت

 (.1389زاده، اصلی و حسنجو، دقیقیباشد )پیکارمی

                                                 
1. Finaccord  

خبرگان دگاهیبانک از د -مهیب یهامدل یسنجامکان یابیارز  
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های نامهبانک به محیط نظارتی، قانونی و فرهنگی هر کشور بستگی دارد. فروش بیمه -( انتخاب مدل مناسب بیمه1383از نظر پیکارجو )

مدت بانکی است. او اظهار داشت  در اکثر کشورهای آسیایی، های بلندمدت و میانزندگی از طریق شعب بانک، جایگزین مناسبی برای سپرده

شوند که این امر با تأکید های غیر زندگی به صورت انفرادی )نه گروهی( عرضه میشوند و بیمهها عرضه میبانک -گی توسط بیمههای زندبیمه

 باشد.های مرتبط بانکی مینامهبر بیمه

کنند بیشتر از یت میبانکی که به صورت کاملاً یکپارچه فعال-های بیمهنشان داد که  کارایی هزینه شرکت 1پژوهش فیوردلیسی و ریچی

داری عنوان نشده است. در های بیمه مستقل است. البته در مورد کارایی سود، تفاوت معنیبانک با مالکیت بانک و شرکت -های بیمهشرکت

بالای  های یکدیگر و سطحبانک به سه مدل فروش متقاطع، همکاری بیمه و بانک به صورت استفاده از مهارت -های بیمهاین تحقیق مدل

 اند.یکپارچگی و مدیریت یکسان تقسیم شده

گذاری داری هلدینگ، ایجاد یک سرمایهاند از: شرکت هلدینگ مالی، سهامبانک معرفی شد که عبارت -مدل برای بیمه 5در پژوهشی دیگر، 

به صورت  شرکت هلدینگ مالی )شراکت  بانک -گری نتایج نشان داد که بیمههای بیمهرقابتی، برقراری واسطهمشترک جدید، اتحادهای پیش

 .(Wu, Lin and Lin, 2009)ها در تایوان در اولویت قرار دارد یکپارچه و فروش متقاطع( نسبت به سایر مدل

گر بخشی از بانک بوده و تحت کنترل آن است )شراکت بانک اشاره دارند که بیمه-به مدلی از همکاری بیمه 2استایکوراس و دیکینسون

دیگر مدلی تحت عنوان اتحاد افقی نیز مطرح طرفشود. ازطورخاص برای مشتریان بانک طراحی میو در این صورت محصولاتی به عمودی(

تواند شوند. بانک میای در شعبه )از طریق باجه( عرضه میکند و محصولات بیمهگران( توافق میگر )بیمهشود که در آن بانک با بیمهمی

شده از سوی هر تواند بسته به تنوع و کیفیت محصولات ارائهکند. بانک میگر خاصی معرفی طور مستقیم )ارجاعی( به بیمهبه مشتریان خود را

آمده  2بانک از لحاظ مالکیتی در قالب دو الگوی سنتی و پیشرفته در جدول  -گر داشته باشد. چهار مدل  بیمهشرکت بیمه، بیشتر از یک بیمه

 است.

 
 بانک -های متداول بیمهبندی مدلبقهط :2جدول

 مدل مالکیتی شبکه فروش
 بیمه سهامدار عمده بانک -2مدل دار عمده بیمهبانک سهام -1مدل

 پیشرفته سنتی پیشرفته سنتی

 نامه انفرادیدهنده بیمهارائه شعب بانک

 دهنده انواع خدمات بیمهارائه

 نامه انفرادیدهنده بیمهارائه

 انواع خدمات بیمهدهنده ارائه

 اینظارت بر شبکه فروش منطقه ارائه نقشی مانند دفاتر نمایندگی بیمه

 فعال در زمینه ارائه خدمات بیمه به مشتریان بانک
 الگویی جانشین شعب بیمه

 های مرتبط با مشتریان بانکفعال در زمینه بیمه

 شعب بیمه

 گرینقش اصلی بیمه گرینقش اصلی بیمه گرینقش اصلی بیمه

 هانظارت بر نمایندگان حقوقی و شعب بانک
 های حقیقینمایندگی

 های حقوقینمایندگی
 گرینقش اصلی بیمه

 شبکه کارگزاری

 مدل مالکیتی شبکه فروش
 دوجانبهبانک و بیمه دارای قرارداد همکاری  -4مدل بانک و بیمه دارای قراداد همکاری یک جانبه -3مدل

 پیشرفته سنتی پیشرفته سنتی

 نامه انفرادیدهنده بیمهارائه شعب بانک

 دهنده انواع خدمات بیمهارائه

 نامه انفرادیدهنده بیمهارائه

 دهنده انواع خدمات بیمهارائه

 اینظارت بر شبکه فروش محلی و منطقه ارائه نقشی مانند دفاتر نمایندگی بیمه

 الگویی جانشین شعب بیمه فروش محلی نظارت بر شبکه

 شعب بیمه

 گرینقش اصلی بیمه

 هانظارت بر نمایندگان حقوقی و شعب بانک

 گرینقش اصلی بیمه

و ارائه برخی نظارت بر نمایندگان حقوقی و شعب بانک 
 خدمات بانکی

 گرینقش اصلی بیمه گرینقش اصلی بیمه های حقوقینمایندگی

 گرینقش اصلی بیمه حقیقیهای نمایندگی
گری و ارائه برخی خدمات بانکی و نقش اصلی بیمه

 های مالیگریواسطه

 گرینقش اصلی بیمه  گرینقش اصلی بیمه گرینقش اصلی بیمه شبکه کارگزاری

 بانک در پژوهشکده بیمه -منبع: طرح تحقیقاتی بیمه

 

                                                 
1. Fiordelisi and Ricci, 2010 
2. Staikouras and Dickinson, 2005 

و همکاران محمدیسارا بیک  
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 سؤالات پژوهش

 سؤال اصلی پژوهش

 سنجی در اولویت است؟بانک از نظر خبرگان از بعد امکان-کدامیک از چهار مدل بیمه -

 بانک به سؤالات زیر نیز پاسخ داده شده است: -های بیمهدر این پژوهش برای هر یک از مدل

دیده؟ بازاریابی توسط بانک بهتر است به چه طریقی باشد؟ توسط نمایندگان بیمه؟ کارمندان بانکی آموزش ای درنحوه عرضه خدمات بیمه -

 کارمندان بانکی و فروش توسط نمایندگان بیمه؟

 گونه درآمد نقدی؟های بیمه بانک چگونه باشد؟ دریافت کارمزد؟ اجاره بها؟ یا هیچدرآمد بانک در مدل -

 1ای یا مرتبط بانکی؟های بیمه بانک چه باشد؟زندگی یا غیرزندگی؟ انفرادی یا گروهی؟ صرف بیمهمدل نوع محصولات بیمه در -
 

 پژوهشمبانی نظری 

شود این است که مدل چهارم که به صورت همکاری دو جانبه بانک و شرکت بیمه ای که در ارتباط با سؤال اصلی پژوهش مطرح میفرضیه

 بانک در ایران است. -های بیمهشرکت است، مدل مناسبی جهت فعالیت

 

 شناسی پژوهشروش

ها )دارای شرکت بیمه(، های تهران در رشته مدیریت بیمه، رؤسا و معاونین شعب در بانکجامعه آماری در این تحقیق شامل اساتید دانشگاه

قوانین و برنامه در  بیمه مرکزی و بانک مرکزی، پژوهشگران های بیمه در ایران، کارشناسان طرح، بانک در  شرکت -افراد خبره در زمینه بیمه

بانک در پژوهشکده بیمه و پژوهشکده پولی و بانکی است. افراد در جامعه مذکور باید دارای تحصیلات حداقل  -آگاه در زمینه بیمه

گیری، هدفمند و قضاوتی بوده و . روش نمونهلیسانس، دارای سمت مدیریتی و حداقل ده سال سابقه  در حوزه کاری سازمان مربوطه باشندفوق

باشند و با نفر می 37اند جمعاً بانک بوده -جو، مصاحبه و مشاهدات صورت گرفته است. افرادی که خبره و آشنا با  موضوع بیمهواز طریق پرس

 34شده، نامه توزیعپرسش 37د. از میان نامه قرار گرفتنهای مذکور در جامعه آماری  مورد نظرسنجی از طریق پرسشدرنظرگرفتن ویژگی

 .وتحلیل قرار گرفته استنامه به دست محقق رسیده و قابل استناد بوده و مورد تجزیهپرسش

 

 گیری پژوهشنمونه :3جدول

 سازمان حجم جامعه

 های تهران در رشته مدیریت بیمهاساتید دانشگاه 3

 پژوهشگران در مؤسسات پژوهشی بیمه و بانک 4

 های خصوصی دارای شرکت بیمهرؤسای شعب  بانک 12

 های بیمه خصوصیها و مدیران ارشد فروش در شرکتمدیران و رؤسای بخش 18

 جمع 37

 
ای و از منابعی در قالب ها مورد نیاز در این تحقیق به صورت کتابخانهکاربردی است و اطلاعات و داده -این پژوهش از نوع تحقیقات کیفی

 است.آمدهدستها بهی برخی شرکتمجلات، نشریات، مقالات تخصصی و اطلاعات موجود در سایت الکترونیکها، کتاب

های مدل 3سنجی تلوساز کارشناسان مربوطه در مورد امکان 2نامه به روش  فرایند تحلیل سلسله مراتبیدر این تحقیق از طریق پرسش

تشریح گردید، نظرسنجی شده است و نوع محصولات، نحوه عرضه خدمات و مدل درآمدی بانک  2بانک که در جدول  -آمده از بیمهدستبه

بانک  -های بیمهها به صورت مقایسات زوجی نظرسنجی به عمل آمده است تا در نهایت یک مدل مناسب جهت شرکتبرای هر یک از این مدل

                                                 
های فروشند و منظور از محصولات مرتبط بانکی، محصولاتی مانند بیمههای بیمه میای صرف، همان محصولاتی است که شرکتمنظور از محصولات بیمه. 1

 اند. آمده وجودهای اعتباری و است که در جهت عملیات بانکی بههای سپرده، کارتاعتباری، بیمه
2. Analytic Hierarchy Process ( AHP) 
3. Technical, Economical, Legal, Operational, Seasonal (TELOS) 

012-108ص  ،4شماره پیاپی  ،1392بهار  ،2شماره  ،2دوره  مهیپژوهشنامه ب یعلم هینشر  
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  آید.دستدر ایران به

تواند استفاده گردد. روست میگیری روبهگیری با چند گزینه رقیب و معیار تصمیمفرایند تحلیل سلسله مراتبی در هنگامی که عمل تصمیم

 .(1383گیری براساس مقایسات زوجی است )مهرگان،تصمیمتواند کمی و کیفی باشند. اساس این روش شده میمعیارهای مطرح

عنوان فنی، اقتصادی، قانونی، عملیاتی، و زمانی پاسخ مناسب دهد. پذیر است که بهزمانی اجرای یک مدل امکان TELOSسنجی در امکان

گوی نیازهای مربوط به ایجاد مدل تواند پاسخگیرد، این است که تا چه حد تکنولوژی موجود میپذیری فنی مورد بررسی قرار میآنچه در امکان

شود که آیا بودجه موردنیاز برای ایجاد و اجرای پذیری اقتصادی بررسی میوژی جدیدی نیاز هست یا خیر؟ در امکانتازه باشد و آیا به تکنول

سازی آن به صرفه هست یا خیر؟ و آیا اجرای مدل دارای توجیه اقتصادی است؟ در ای پیادهمدل جدید موجود هست یا خیر؟ یا از لحاظ هزینه

آورد یا مانعی برای اجرای تعهدات شود که آیا مدل جدید از نظر قانونی و حقوقی برای مؤسسه مشکلی پدید نمییپذیری قانونی بررسی مامکان

های کنونی کارکنان برای اجرای مدل های موجود و مهارتها و رویهشود که آیا روشکند. از نظر عملیاتی نیز بررسی میسازمان ایجاد نمی

شود که آیا مدل سنجی زمانی، بررسی میهای جدید و آموزش کارکنان است و سرانجام در امکانکه نیاز به روشکند یا این جدید کفایت می

 (1380زاهدی، (جدید در یک چهارچوب زمانی معقول،  جنبه عملی به خود خواهد گرفت یا خیر؟ 

 

 هاتحلیل دادهوتجزیه

ضرایب   Expert Choiceافزاراست. با استفاده از نرمآمدهدستها بهمیانگین هندسی پاسخآمده از آن دستنامه و نتایج بهباتوجه به پرسش

بانک از نظر ابعاد  -های بیمههای نسبی و ضرایب اهمیت و اولویت مدلنامه و نیز وزنسازگاری جداول مقایسات زوجی موجود در پرسش

سه مؤلفه )نحوه عرضه خدمات، مدل درآمدی بانک و نوع محصولات( در  محاسبه شده است. ضرایب اهمیت و اولویت TELOSسنجی امکان

سنجی از نظر اهمیت باتوجه به نظر نیز ابعاد امکان 5قابل مشاهده است. در جدول  4است که در جدول آمدهدستبانک به -های بیمهمدل

آمده دستتوان به نتایج بهاست و می 1/0یسات زوجی کمتر از های مقااند. ضرایب سازگاری نیز برای تمام ماتریسشدهبندی خبرگان اولویت

 اطمینان نمود.

 
 بانک -سه مؤلفه در چهار مدل  بیمهضرایب اهمیت  :4جدول 

 نوع درآمد بانک نحوه عرضه خدمات نوع محصولات بانک -های بیمهمؤلفه

 2/0 4/0 2/0 ضریب اهمیت

 2 1 2 اولویت

 
 

 بانک در ایران –در تأسیس بیمه TELOSسنجی ضرایب اهمیت ابعاد امکان :5جدول  

 بندی اجرازمان عملیاتی بودن قانونی اقتصادی فنی سنجیابعاد امکان

 079/0 242/0 212/0 266/0 201/0 ضریب اهمیت

 5 2 3 1 4 اولویت

 
اند که دو مدل برتر بندی شدهآمده، اولویتدستضرایب اهمیت به سنجی، با توجه بهبانک از نظر ابعاد امکان -چهار مدل بیمه 6در جدول 

 د.انسنجی قابل مشاهدهاز نظر ابعاد امکان 7ها در جدول نسبت به سایر مدل

خبرگان دگاهیبانک از د -مهیب یهامدل یسنجامکان یابیارز  
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 سنجیبانک از نظر ابعاد امکان -های بیمهضرایب اهمیت و اولویت مدل :6جدول 

 (TELOSسنجی )ابعاد امکان

 زمانبندی اجرا عملیاتی قانونی اقتصادی فنی بندیاولویت بانک -های بیمهمدل

 1مدل 

 دار عمده بیمه()بانک سهام

 369/0 377/0 239/0 214/0 226/0 ضرایب اهمیت

 1 1 2 2 2 اولویت

 
 2مدل

 دار عمده بانک()بیمه سهام

 103/0 114/0 168/0 119/0 144/0 ضرایب اهمیت

 4 4 4 3 4 اولویت

 3مدل 

 )قرار دادهمکاری یک جانبه(
 

 209/0 188/0 198/0 112/0 172/0 ضرایب اهمیت

 3 3 3 4 3 اولویت

 4مدل

 )قرارداد همکاری دوجانبه(

 319/0 321/0 395/0 556/0 459/0 ضرایب اهمیت

 2 2 1 1 1 اولویت

 04/0 02/0 02/0 01/0 02/0 ضرایب سازگاری

 
 

 بانک -سنجی در چهار مدل بیمهبندی ابعاد امکاناولویت :7جدول

 سنجیابعاد امکان سنجیاولویت ابعاد امکان مدلی که در اولویت قرار دارد.

 فنی 4 )قرارداد همکاری دو جانبه( 4مدل

 اقتصادی 1 )قرارداد همکاری دو جانبه( 4مدل

 قانونی 3 )قرارداد همکاری دو جانبه( 4مدل

 عملیاتی 2 دار عمده بیمه(سهام )بانک 1مدل 

 بندی اجرازمان 5 دار عمده بیمه()بانک سهام 1مدل 
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 بانک-های بیمهها در مدلبندی به کارگیری مؤلفهاولویت :8جدول 

 بانک-ابعاد بیمه

 
 بانک-های ابعاد بیمهشاخه

ضرایب اهمیت و 

 هااولویت

 های بیمه بانکمدل

 4مدل 3مدل  2مدل 1مدل

نحوه عرضه خدمات 

ای در شعب بیمه

 بانک

دیده توسط کارمندان آموزش

 بانک

 169/0 143/0 163/0 2/0 ضرایب اهمیت

 3 2 3 2 اولویت

 توسط نمایندگان بیمه
 387/0 429/0 297/0 4/0 ضرایب اهمیت

 2 1 2 1 اولویت

بازاریابی کارمندان بانک و فروش 

و خدمات پس از آن توسط 

 نمایندگان بیمه

 443/0 429/0 540/0 4/0 ضرایب اهمیت

 1 1 1 1 اولویت

 02/0 0 1/0 0 ضرایب سازگاری

 روش درآمدی بانک

 دریافت اجاره فضا توسط بانک
 210/0 25/0 249/0 210/0 ضرایب اهمیت

 3 2 2 3 اولویت

شراکت در کارمزد فروش 

 هانامهبیمه

 550/0 5/0 594/0 550/0 ضرایب اهمیت

 1 1 1 1 اولویت

بانک هیچ مبلغی از شرکت بیمه 

 کند.دریافت نمی

مزیت ارائه خدمات بیشتر به 

درآمد  مشتریان خود را نوعی

 داند.می

 

 240/0 25/0 157/0 240/0 ضرایب اهمیت

 2 2 3 2 اولویت

 ضرایب سازگاری

0 
02/0 05/0 0 02/0 

 نوع محصولات

 انفرادی
 333/0 5/0 333/0 333/0 ضرایب اهمیت

 2 1 2 2 اولویت

 گروهی
 667/0 5/0 667/0 667/0 ضرایب اهمیت

 1 1 1 1 اولویت

 0 0 0 0 ضرایب سازگاری

 زندگی
 5/0 5/0 333/0 5/0 ضرایب اهمیت

 1 1 2 1 اولویت

 غیر زندگی
 5/0 5/0 667/0 5/0 ضرایب اهمیت

 1 1 1 1 اولویت

 0 0 0 0 ضرایب سازگاری

 ایصرف بیمه
 25/0 333/0 25/0 25/0 ضرایب اهمیت

 2 2 2 2 اولویت

 مرتبط بانکی
 75/0 667/0 75/0 75/0 ضرایب اهمیت

 1 1 1 1 اولویت

 0 0 0 0 ضرایب سازگاری

 
از سه بعد  4در اولویت قرار دارد. بنابراین مدل  نیز از لحاظ  اقتصادی 4 اقتصادی از نظر اهمیت در اولویت است و مدل از نظر خبرگان، بعد

در اولویت قرار دارد.  -ترین بعد استکه از نظر کارشناسان مهم -اقتصادی )فنی و ساختاری، اقتصادی، قانونی( به خصوص از بعد سنجیامکان

سنجی )عملیاتی، نیز از دو بعد امکان 1 گیرد. مدل بانک در ایران مورد استفاده قرار -سازی نهاد بیمهتواند جهت پیادهمی 4 بنابراین مدل

012-108ص  ،4شماره پیاپی  ،1392بهار  ،2شماره  ،2دوره  مهیپژوهشنامه ب یعلم هینشر  

 



118 

 

رد توجه قرار بانک در ایران مو -سازی نهاد بیمهتواند جهت پیادهویژه  از بعد  عملیاتی در اولویت دوم قرار دارد. بنابراین می زمانبندی اجرا( به

 گیرد.

 ها بررسی شده است و بر اساس، سه مؤلفه نحوه عرضه خدمات، روش درآمدی بانک و نوع محصولات در مورد هر یک از مدل8در جدول 

ها از نظر کارشناسان قابل مشاهده به صورت شرح مدل 9در جدول  8 و 6آمده از جدول دستاند. نتایج بهبندی شدهضرایب اهمیت اولویت

 است.

 
 بانک  به ترتیب اولویت براساس نظر کارشناسان -های بیمهتشریح مدل :9جدول 

 شرح مدل )با توجه به نظر کارشناسان(
های لمد

 بانک-بیمه

بندی به اولویت

 AHPروش 

بازاریابی توسط کارمندان بانک و فروش و خدمات پس از آن توسط ای به صورت در این مدل عرضه خدمات بیمه

گیرد. محصولات به صورت گروهی و مرتبط بانکی و در دو نوع زندگی و غیرزندگی عرضه نمایندگان بیمه انجام می

 های صادره است.نامهشود. درآمد بانک به صورت شراکت در کارمزد بیمهمی

قرارداد همکاری 

 دوجانبه
1 

این مدل عرضه خدمات بیمه توسط نمایندگان بیمه یا  به صورت بازاریابی توسط کارمندان بانک و فروش و در 

گیرد. محصولات به صورت گروهی و مرتبط بانکی و در دو نوع خدمات پس از آن توسط نمایندگان بیمه انجام می

 های صادره است.نامهد بیمهشود. در آمد بانک به صورت شراکت در کارمززندگی و غیرزندگی عرضه می

دار بانک، سهام

 عمده بیمه
2 

صورت بازاریابی توسط کارمندان بانک و فروش و در این مدل عرضه خدمات بیمه توسط نمایندگان بیمه و یا  به

گیرد. محصولات به صورت گروهی و انفرادی و مرتبط بانکی و در خدمات پس از آن توسط نمایندگان بیمه انجام می

 های صادره است.نامهشود. درآمد بانک به صورت شراکت در کارمزد بیمهدو نوع زندگی و غیرزندگی عرضه می

قرارداد همکاری 

 یک جانبه
3 

ای به صورت بازاریابی توسط کارمندان بانک و فروش و خدمات پس از آن توسط در این مدل عرضه خدمات بیمه

شود. ت به صورت گروهی و مرتبط بانکی و در نوع غیرزندگی عرضه میگیرد. محصولانمایندگان بیمه انجام می

 های صادره است.نامهدرآمد بانک به صورت شراکت در کارمزد بیمه

دار بیمه، سهام

 عمده بانک
4 

 
 -نهاد بیمه قابل ذکر است از نظر کارشناسان درجه اهمیت  نحوه عرضه خدمات نسبت به   نوع محصولات و مدل درآمدی بانک در تأسیس

 باشد.بانک در ایران  بیشتر می

 

 نتایج و بحث

است   4شده، مدل بانک از میان چهار مدل مطرح -های بیمهاز نظر کارشناسان، مدل پیشنهادی جهت شرکت آمدهدستبا توجه به نتایج به

کند. شعب بانک بر شبکه فرضیه تحقیق را تأیید میکه در آن بانک و شرکت بیمه دارای قرارداد همکاری دو جانبه هستند که این نتیجه 

توانند جانشین شعب بیمه باشند. در این مدل بهتر است )مطابق نظر خبرگان( نحوه عرضه خدمات ای نظارت دارند و میفروش محلی و  منطقه

بیمه انجام گیرد. انواع محصولات گروهی، ای به صورت بازاریابی توسط کارمندان بانک و فروش و خدمات پس از آن توسط نمایندگان بیمه

گردد. در این مدل شعب بیمه بر نمایندگان حقوقی و شعب بانک زندگی و غیر زندگی، مرتبط بانکی به مشتریان بانک و غیر بانکی عرضه می

توانند در عرضه برخی خدمات می های حقیقی و حقوقی نیزکنند. در این مدل نمایندگینظارت دارند و برخی خدمات بانکی را نیز عرضه می

شده در پژوهشکده پولی و بانکی نیز از این مدل به عنوان مدل کاربردی در های انجامهای مالی فعال باشند. در پژوهشگریبانکی و واسطه

مدل مطلوب در کشور تایوان  نهادهای جدید و پیشرفته نام برده شده است. وو و همکارانش نیز از این مدل به صورت فروش متقاطع، به عنوان

 های پیشین است.بانک، سازگار با یافته -آمده در مورد مدل ارجح بیمهدستتوان گفت نتیجه بهنام بردند. بنابراین می

 

 هاپیشنهادجمع بندی و 

 گردد:هایی به شرح زیر ارائه میهای تحقیق، پیشنهادبا توجه به یافته

شود محصولات بانک از نظر اهمیت در اولویت است، لذا پیشنهاد می -محصولات مرتبط بانکی در مدل بیمهمطابق نظرسنجی، عرضه   -

 ای نیز عرضه کرد.جدیدی در این زمینه توسط کارشناسان امر طراحی شود تا بتوان در کنار خدمات بانکی، محصولات بیمه

خبرگان دگاهیبانک از د -مهیب یهامدل یسنجامکان یابیارز  
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تواند نمایندگان بیمه را در شناسایی بازار هدف و عرضه محصول متناسب با هر از لحاظ درآمدی و شغلی میبندی مشتریان بانک تقسیم -

 گروه یاری نماید.

مثال شرکت بیمه دانا و بانک تجارت طورهایی که شرکت بیمه ندارند، بههای بیمه خصوصی که بانک ندارند، )یا بالعکس( با بانکشرکت -

 بانک بهره جویند. -دند، )مانند مدل چهارم این پژوهش( تا آنها نیز از منافع بیمهقرارداد همکاری ببن

ای در بانک و تواند در ارائه هر چه بهتر بازاریابی خدمات بیمههای آموزشی بدو خدمت میدوره به کارمندان بانک در ایآموزش بیمه -

 بانک مثمر ثمر واقع شود. -موفقیت بیمه

 تواند عرضه شود، شناسایی شده تا زمینه همکاری دو جانبه این دو نهاد فراهم آید.که توسط نمایندگان بیمه میای خدمات بانکی -

 این مدل مؤثر باشد.تواند در کنار خدمات بانکی در موفقیت ای برای مشتریان متفاوت میهای متفاوت بیمهتهیه بسته -

تواند گامی در جهت اجرای مدل پیشنهادی است( در کشور می شرکت بیمه دار عمدهسهام تغییرات مالکیتی )که در کشور ما بیشتر بانک، -

 .این پژوهش باشد
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